CAPITULO 7

PROPUESTA DEL MODELO

(LIMITACIONES AL PROYECTO, COMPROBACION DE LA HIPOTESIS)

Como mencioné anteriormente la hipétesis a comprobar es la siguiente:
“El Comercio Electronico es la mas nueva tendencia de la Mercadotecnia de
productos y servicios; y por lo tanto debe considerarse como un Modelo de

Comercializacion™

Por lo que podemos concluir que esta hipdtesis es valida, como nos hemos
podido dar cuenta la forma de comercializar los productos y servicios a sufrido
un cambio constante y rapido en los ultimos diez afios, estos cambios han sido
provocados por los avances tecnologicos nunca imaginados y muy superiores a
las expectativas de los mismos comerciantes, todo esto combinado con la
mercadotecnia tradicional ha dado lugar a lo que hoy conocemos como

comercio electronico.

Podemos resumir la definicibn de Comercio Electronico como el uso de
redes(Internet, cajeros bancarios, tiendas comerciales, etc.), para realizar la
totalidad de las actividades involucradas en la gestidon de negocios: ofrecer y
demandar productos y servicios, buscar socios y tecnologias, hacer las

negociaciones con su contraparte, seleccionar el transporte y los seguros que
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mas le convenga realizar los tramites bancarios, pagar cobrar, comunicarse con
los vendedores de su empresa, recoger los pedidos; como podemos ver todas

aguellas operaciones que requieren comercio.

En la era anterior a Internet, el comercio estaba muy limitado si lo comparamos
con las posibilidades que ofrecen las tecnologias de la informacion y la
infraestructura de la informacién. Los factores mas restrictivos eran el tiempo y
el espacio. Aunque las tienda estuvieran abiertas las 24hrs., muy pocos clientes
podrian acercarse. Por otra parte, el negocio ofrece una variedad de productos
que se ve limitada por el espacio disponible.

En cambio una tienda en Internet no tiene limites de espacio, de tiempo ni de
cantidad de productos. Los vendedores minoristas en linea ofrecen mas
productos que los minoristas tradicionales ¢ bien mas servicios con los mismos
productos. Por ejemplo es pasaje de avién, lo que importa es cuanto cuesta y
que servicios brinda no el aspecto del boleto mismo; a nuevas tecnologias
hacen que Internet sea un medio atractivo también para los productos que se

compran motivaciones subjetivas, por el disefio mas que por el contenido.

Con el comercic electronico sé esta cambiando el modelo clasico de venta;
antes las empresas sacaban un producto, servicio o informacidn y luego ponian
en practica las cuatro P de mercadotecnia(precio, producto, promocion y
posicionamiento) para venderlo. En cambio ahora con el comercio electrénico

es mucho mas estratégico. Mientras que las empresas suelen considerar sus
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productos exclusivamente en términos de etapa de conversion de la demanda,
el comercio electrénico ios obligara a tomar todo el ciclo de venta(desarrollo del
mercado, creacion de la demanda, gjecucion, servicios de soporte de cliente y
retencion del cliente) como producto.

Para vender productos a través del canal electrénico es necesario considerar
los medios que pueden acercar los productos, servicios o informacion a los
clientes. En el caso de Internet no es posible ver estos articulos en exposicion,
y en la mayoria de los casos no hay vendedores que puedan guiarnos o brindar
informacion.

Cabe mencionar gue las soluciones de las compras electrdnicas en general son
mas apropiadas para vender productos gue para vender servicios. Si van a
comprar productos, los clientes prefieren un catalogo para poder hojearlos y
hacer sus pedidos. En este caso los productos(por ejemplo muebles) se envian
al cliente o directamente se descargan de Internet. La diferencia mas
importante entre productos y servicios es que los productos pueden fabricarse y
personalizarse en forma masiva, mieniras que los servicios, en su mayoria
requieren un trabajo individual que se ajuste a las necesidades especificas de
cada cliente. Sin embargo existen ciertos tipos de servicios(traducciones) que
pueden tener una gran aceptacion para compras electronicas.

Hay que disefiar la experiencia on-line adecuada de acuerdo a las
necesidades de los clientes. Las personas que compran en linea guieren un
sitio eficiente y facil de usar que ofrezca los precios mas bajos posibles sin

sufrir ninguna desventaja en el servicio.
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Hacer Comercio Electronico no significa solamente comprar cosas a través de

Internet, sino la posibilidad de establecer una linea de comercio estable vy

realizar a través de medios electronicos toda una conducta mercantil que

incluye ofertas, pedidos, negociaciones, contratos de servicios, y en general

toda la conducta y comprobacién que es usual en una vida mercantil.

Hacer Comercio Electrénico presenta varias ventajas:

Accesibilidad global y mayor campo de ventas: las organizaciones
pueden ampliar su base de clientes e incluso su linea de productos.
Relaciones mas estrechas: el trato "business-to-business" puede dar
lugar a relaciones mas estrechas.

Muestras gratis: es posible probar los productos por la Web en forma
rapida, simple y gratuita.

Costos reducidos: las empresas pueden reducir sus costosas
producciones cambiando los precios dindmicamente.

Traspasos de un medio otro: Internet reduce la cantidad de traspasos de
un medio a otro que hacen falta para transmitir informacion.

Tiempo de salida al mercado: se reducen los tiempos de salida al
mercado y los tiempos de respuesta ante las demandas cambiantes.
Fidelidad del cliente: mejora la fidelidad del cliente y el servicio ya que
facilita el acceso a la informaciobn mas reciente y el sitio esta siempre

abierto.

Tabla 7.1,
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Antes de lanzar un negocio electronico, es necesario analizar la situacion en la

que se encuentra la compainiia.

Analisis de Negocios Electronicos:

e ldentificacion: |dentifique su tipo de negocio

e Evaluacion: evalle Internet como su canal de ventas y distribucién

e Objetivos: establezca objetivos realistas para su emprendimiento on-line

¢ Reduccién: Utilice internet para reducir costos

e Ventas: Utilice internet para vender

e Ubicacién: Ubique su sitio en su conexion asu proveedor de servicio de
Internet

e« Compras: disefie una experiencia de compras adecuada para sus clientes.

e Perfil: averigle las necesidades de sus clientes

» Relaciones Publicas: publicite y promueva el sitio

e Pagos: acepte pagos en linea

Leyes: esté al tanto de las leyes internacionales

Tabla 7.2

127



Papel de la mercadotecnia en el éxito de una tienda virtual

No es tan sencillo como pudiera parecer realizar Comercio Electrénico para que
se tenga éxito es necesario considerar una serie de detalles por lo que Yo
propongo comenzar con los siguientes:

¢ Porqué abrir una tienda virtual? ¢qué quiero vender y a quién? Estas son soélo

algunas preguntas que se debe hacer al tener la inquietud de comercializar

bienes y servicios a través de la red.

Aunque sabemos que las actividades comerciales de muchas empresas se
dirigen a vender utilizando la Internet debido al gran potencial que representa
esta nueva forma de hacer negocios, es conveniente identificar nuestro
mercado meta, es decir, el perfil del que deseamos sea nuestro cliente, y
compararlo con las estadisticas sobre usuarios de Internet en la actualidad.
Esto con el fin de tener la seguridad de que estamos "apuntando” hacia un

segmento con el que podemos hacer negocios y analizar la rentabilidad de

nuestra tienda.

Tener una pagina en Internet no lo es todo para lograr tener éxito. Mucho tiene
que ver el producto o servicio que se desea comercializar, ya que hay
productos que por su naturaleza es complicado darlos a conocer a través de la
red, ya sea porque el cliente requiera verlos fisicamente o bien verlos funcionar,
ademas de otros que requieren de una explicacién o demostracion en forma

personal, es decir, se requiere que el vendedor esté cara a cara con el
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comprador. Sin embargo con una buena mercadotecnia y creatividad, las
barreras se vuelven cada vez mas faciles de superar, ademas de las nuevas
herramientas y tecnologias que aparecen dia con dia y nos facilitan el trabajo,
como son el poder ver un video, tener sonido, imagenes en tercera dimension,

etc.

La promocion juega un papel importantisimo una vez que se esta presente en
el "mundo virtual". Cuando se tiene una pagina dirigida al mercado meta, con el
producto adecuado y la suficiente informacion para persuadir al visitante a
comprar, es importante darla a conocer y provocar visitas posteriores al site.
Esto es, hacerla atractiva al comprador para que vuelva a visitarnos, ya sea por
algan descuento, regalo, membresia, actualizacién constante, etc. No podemos
olvidar que es muy grande la cantidad de sites que existen en la actualidad y
que dia a dia se suman un buen nimero de estos, ademas de la gran cantidad
de usuarios con que cuenta en estos momentos la red. Por esta razon, la
publicidad que se haga a nuestra pagina incrementa las posibilidades de visitas
y por lo tanto de venta de nuestros productos. Saber en donde publicar algunos
banners, en qué buscadores es conveniente aparecer, y lograr colocar algunas
ligas hacia nuestro site, son parte del esfuerzo publicitario y promocional a

incluir en el plan de Marketing para nuestra tienda.
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Aplicacion del modelo de comercializacion, en una tienda virtual, emprendida

por jovenes empresarios mexicanos en el afio de 1998.

Decompras.com

Producto: Ofrecer a los clientes una nueva y mejor experiencia al realizar sus

compras por Internet por medio de un servicio de alta calidad a un menor costo

que las opciones actualmente existentes.

Objetivos Estratégicos:

1

. Convertirse en el mejor lugar para buscar, encontrar y comprar productos

o servicios disponibles por medio de Internet en México.

. Obtener una participacion de mercado de por lo menos un 20% en el total

de las transacciones de negocio a consumidor hacia el afio 2002.

. Convertirse en el lider tecnoldgico en México en cuanto a la utilizacion de

aplicaciones para comercio electrénico con la finalidad de proporcionar a
nuestros clientes un servicio facil de utilizar asi como la mas alta

seguridad en sus transacciones.

. Alcanzar punto de equilibrio en nuestras finanzas hacia mediados del afio

2001 y ser una empresa rentable a partir del afio 2002.

_Realizar una colocacion primaria de acciones en el mercado

norteamericano hacia el afio 2002.

130



Oportunidades en México

» Se han identificado importantes areas de oportunidad dentro de diversos
segmentos de productos en México que son ideales para establecer una
presencia significativa en comercio electronico.

» La valuacion de dichas oportunidades ofrece muy atractivos rendimientos
a inversionistas que tengan la vision clara del potencial de este mercado
y la forma en como opera.

*  Nuestro modelo de negocios tratara de replicar de manera exitosa las
estrategias de mercado utilizadas por Amazon, ValueAmerica, Onsale,
eBay y otras en el mercado norteamericano, pero debidamente

tropicalizadas a el mercado y la indiosincracia de México.

En los Estados Unidos se estiman tasas de crecimiento superiores al 100% al

menos durante los proximos 5 afios.

Comercio Electronico en USA
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Fuerte: Forrester Research
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Se estima que el nimero de usuarios crecera a una tasa anual compuesta del

45% en los préximos 5 afios.

Usuarios de Internet en México
Millones

8.9

1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004

Fuente: Select-IDC

La tasa anual compuesta de crecimiento estimado para México es de 120% en

comercio electronico.
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Comercio Electrénico en México
Millones de US$

2,500 $2,202

2,000

1,500

1,000

500

1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004

Fuente: Select-IDC

0

Mercado Meta
* De acuerdo a un estudio publicado por The Laredo Group a peticion de
Starmedia, el perfil tipico del usuario de Internet Latinoamericano (el cual

asumimos es muy parecido al Mexicano) tiene las siguientes

caracteristicas:
» 29 anos de edad
» El 76% de los usuarios tienen un empleo
+ El 83% posee una tarjeta de crédito
* EI 71% ha usado el Internet por mas de 12 meses
* Pasa en promedio 9.7 horas a la semana on-line
» EI 83% hace click en banners o publicidad por Internet
« Decompras.com es un nuevo concepto de tienda en donde nuestros
clientes podran encontrar un extenso surtido de productos en marcas de

prestigio.
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+ A manera de una tienda departamental, nuestros clientes podran pasar
de una seccion a ofra e ir agregando diferentes producitos o bien realizar
una busqueda sobre algun producto o marca en especifico.

« Decompras.com nace como una tienda totalmente virtual, siendo Internet
(6 cualquier otra tecnologia similar que le sustituya en el futuro) nuestro
anico canal de distribucion.,

« En este sentido, todos nuestros recursos estaran orientados a maximizar
la creacién de valor agregado para nuestros clientes por medioc de
Internet con lo cual esperamos lograr importantes Economias de

Enfoque.

La principal funcion consiste en orquestar a un grupo de participantes

que en forma individual agregan valor al usuario final.

134



Desventajas de los mercados electréonicos extranjeros
» Desconocimiento del mercado local.
» El contenideo de su pagina es tipicamente en inglés.

» De acuerdo con Forrester Research el usuario promedio de Inemet es
tres veces mas propenso a comprar on-line cuando el contenido del
web se encuentra en su lenguaje local.

» Altos costos de envio.
* Elevados impuestos de importacion.

» En algunos casos pueden representar hasta el 70% del valor de la
factura.

+ Marco juridico para comercio electronico complejo e inseguro.

» El porcentaje de operaciones fraudulentas en comercio electrénico
internacional es considerablemente mas elevado que en las
operaciones locales. Esto se traduce en molestias al usuario tales
como el envio de faxes y llamadas por teléfono que desvirtdan el

espiritu del comercio electronico.

Este fue un ejemplo de la aplicacion del Modelo de Comercializacion del
Comercio Electronico en México; pero existen por otra parte algunas
limitaciones en su ejecucidon, puesto que es una tecnologia muy nueva y
cambiante, las normas y reglas de operacion no han alcanzado estar a la par
con su ejecucién, de ahi que se hayan desarrollado organizaciones con el fin

de controlar 10s negocios electrénicos.
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Limitaciones del Comercio Electrénico

Desde luego, los problemas mas acuciosos, desde el punto de vista juridico,
son la autenticaciéon de la identidad de las personas (entes juridicos) que
realizan actos juridicos, asi como de los contenidos de negociacion, las huellas
para efectos de prueba e interpretacion en caso de conflicto posterior.

Las soluciones a esas cuestiones todavia no estan completas pero el camino
va bien enderazado hacia alla. Hay muchas cosas sobre las cuales tendremos
que reflexionar y cambiar procesos y normas legales, pero sobre todo, para los
comerciantes, este estallido de tecnologia representa un cambio de mentalidad:

aceptar la electrénica nos hace sentir inseguros ante la novedad.

Los comerciantes se han aferrado con enorme intensidad al concepto
"documento” pero ademas han asociado ese concepto al concepto "papel”.

Una manera sencilla de enfrentarse al cambio de mentalidad es, para poder
estar en sintonia con lo que supone el comercio electronico o transacciones
juridicas electronicas, conservar el concepto "documento” pero en lugar de
asociarlo a "papel", asociarlo a "medio magnético" y entonces parecera ser mas
sencillo. Deberiamos de cuestionarnos lo siguiente; s Por qué el dnico medio de
autentificar es la firma autografa?, hay hoy en dia tantas maneras de falsificarla
que parece insensato seguir usandola. ;Por qué el Gnico modo de guardar
pruebas es el papel? es un material, lo mismo que las tintas, facilmente
deteriorable y extraviable que la seguridad nos debe aconsejar buscar ctras

cosas. ;Por que la anica manera de conservar documentos deben ser archivos
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fisicos sujetos a incendios, inundaciones, roedores, etc.?

Cuando nacia el mundo de las computadoras personales, hace casi veinte
afos, se decia que con el advenimiento de ellas, el papel iba a disminuir. Ello
no ha sucedido aun, quiza por el contrario, se ha incrementado, tener una
computadora sin una impresora parecia, sobre todo al principio una locura. las
empresas han reportado un importante incremente del papel y del archivo fisico
a raiz del uso de las PC. Sin embargo, después del estallido inicial, la
prediccion de desaparicion, o al menos sustantiva reduccidn, del papel puede
estar cercana. Los comerciantes deben empezar a trabajar con registros
electronicos, con documentos electrénicos, con cibernotarios, con firmas
digitales, con facturas electrénicas, con obligaciones electronicas y empezar a
substituir los titulos de crédito, y esas otras linduras en las que crecimos y
empiezan a ser cosas del pasado. Tendremos que enfrentarnos también a
nuevas reglas administrativas, a nuevos tipos delictivos, a nuevos modos de

incumplimiento de obligaciones.

Otro factor importante es que el dinero debe llegar al destino deseado. Si uno
paga en un comercio, le entrega el dinero al vendedor, pero si uno paga via
internet las transacciones pueden desviarse a otras cuentas bancarias sin que
nadie lo note inicialmente. Por lo tanto se requieren firmas digitales y

tecnologias de encriptacion para que toda transaccion financiera sea segura.
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Para que el sistema de pago digital tenga éxito, debe cumplir con los siguientes

requisitos.

Requisitos para el pago digital:

Aceptabilidad: Para tener éxito, la infraestructura de pago debe gozar de
aceptacion global.

Anonimato: Si los clientes lo desean debe protegerse su identidad.
Convertibilidad: El dinero digital debe poder converstirse a otros tipos de
fondos.

Eficiencia: El costo por transaccion debe ser practicamente nulo.
Flexibilidad: Deben admitirse varios métodos de pagos.

Confiabilidad: El sistema de pago requiere una alta disponibilidad y deben
evitarse las fallas puntuales.

Escalabilidad: El ingreso de nuevos consumidores y comerciantes en el
sistema no debe colapsar la infraestructura.

Seguridad: Deben admitirse transacciones financieras en redes abiertas,
como Internet.

Utilidad: El pago debe ser facil como en el mundo real.

Tabla 7.33

Por otro lado aunque sabemos que el comercio electronico es una nueva forma

de hacer negocios y que cuenta con la aceptacidon de un gran numero de

empresas por el potencial de mercado que representa estar presente en la red
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del Internet, cuenta con algunos inconvenientes como lo es la facilidad de
acceso a la red por parte de los usuarios, lo que les permite realizar
comparaciones de productos similares en cuanto a caracteristicas y precios
antes de comprar.

Esta practica, comin para muchos compradores usuario de la red, ha
provocado que uno o dos de cada tres negocios no sean rentables dentro de lo

gue es el comercio electronico.

Segun estadisticas, a pesar de que el 80% de las transacciones negocio a
negocio se hacen a través de la red de Internet, muchos de los proyectos
fracasan, o bien, no presentan la funcionalidad que muchos empresarios
esperaban. Adicional a lo que se ha mencionado, un aspecto que no favorece
al comercio elecironico es el hecho de que algunos productos como carros,
ropa, muebles, etc, por sus caracteristicas, no pueden se tocados ni sentidos,

lo que hace mas dificil el proceso de compra a través de un “clic".

¢ Funcional o no funcional? Si contemplamos las caracteristicas del producto a
comercializar y todos los elementos que forman parte del proceso de
informacion y venta, la posibilidad de fracaso se vuelve menor, siempre y
cuando aprovechemos al maximo los aspectos positivos que tiene el hacer

negocios electronicos.
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7.1 NOTAS DEL CAPITULO 7

(1) Daniel Amor, La {R)evolucion, E-Business, Buenos Aires: Editorial Prentice
Hall, 2000, pag. 12

(2) Daniel Amor, La (R)evolucién, E-Business, Buenos Aires: Editorial Prentice
Hall, 2000, pag. 13

(3) Daniel Amor, La (R)evolucion, E-Business, Buenos Aires: Editorial Prentice

Hall, 2000, pag. 473
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CONCLUSIONES

En términos simples el Comercio Electrénico es la relacion que existe entre
personas y empresas, basada en el uso de la computadora y la tecnologia de
telecomunicaciones, para realizar transacciones comerciales de bienes vy

servicios en tiempo real.

En la dltima década la forma de comercializar productos y servicios ha
cambiado drasticamente, anteriormente los cambios eran lentos y tanto las
empresas como los consumidores lograban adaptarse; muy diferente a los
tiempos actuales, los cambios han sido tan rapidos que ni el mismo gobierno ha
logrado estar al mismo nivel en lo referente a regulaciones para transacciones a
través del Comercio Electrénico mas sin embargo esta trabajando para tograrlo.
Es importante enfatizar que el medio mas utilizado para realizar Comercio
Electronico es Internet.

Con el Comercio Electronico han venido muchos cambios para comercializar
los productos y servicios, a través de este medio se han logrado obtener
muchos beneficios como son:

Aumento de la competitividad/Calidad del servicio

Presencia global/Eleccién global

Adecuacion generalizada/Productos y servicios personalizados

Cadenas de entrega mas cortas o inexistentes/Respuesta rapida a las

necesidades.

141



Reduccion de costos/Reduccion de precios.

Nuevas oportunidades de negocio/Nuevos productos & servicios.

Las companias que quieran comercializar sus productos y servicios a través del
Comercio Electronico deben aspirar continuamente al mejoramiento de sus
productos, servicios y de la mercadotecnia, de lo contraric perderan a sus
clientes y se iran con otra compaiiia que haya encontrado una forma mejor.

Es basico que antes de invertir en una solucién de Comercio Electrénico la
empresa defina claramente cuéles son las necesidades objetivas; de hecho la
pregunta vital es: ¢El Comercio Electronico hara mas eficiente mis procesos,
reducird mis costos, incrementare mis ventas, mejorare mi servicio al cliente o

la respuesta de mis proveedores?

Existen dos formas de entrar al Comercio Electronico: una es hagalo usted
mismo y la otra es por medio de un outsourcing. La primera opcion involucra
absorber los costos de inversién de equipo y software asi como el contar con
personal especialista y darle mantenimientc a la solucion e integrarlo a sus
aplicaciones de negocio. En México, lo mas dificl de conseguir es personal
capacitado, y no hablamos de un recurso interno, sino de los mismos y
autodenominados guris del Comercio Electronico. Se tiene que partir de la
base que la mayoria esta aprendiendo o en el mejor de los casos cuenta con
cierta experiencia que le permitird dar un buen servicio, y si aunado a esto el

producto es bueno hay buenas posibilidades de tener éxito.
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Se requiere tener por ascrito 1a estrategia antes de iniciar el proyecto, asi como
promoverlo con los clientes y proveedores para aprovechar la nueva solucion,
Es importante buscar asociaciones con bancos, empresas de mensajeria, el

IMSS, gobierno, etc., para sacar el maximo provecho a la inversion.

Sera exitosa la empresa que tenga una vision; todos los sectores de una
empresa deben comprometerse con la puesta en practica de la vision.

La batalla mas importante es la que se libra a largo plazo. En un mundo de
servicios electronicos van a existir mas opciones y, por tanto, mas competencia.
La fidelidad de los clientes dependerd de la confiabilidad de los sistemas

ofrecidos, de su facilidad de uso y de su utilidad.

Con el acelerado crecimiento del Internet en nuestro pais el Comercio
Electrénico tendra un impacto estratégico en el corto plazo. A largo plazo con
un maximo de 6 afios, el 80% de las compaiiias estaran en el Internet y por lo

tanto comercializando productos y servicios.

Los teléfonos celulares, las camaras de video, los reproductores de CD, los
estéreos de auto y otros dispositivos electronicos moviles, que ya hoy en dia
utilizan muchisima tecnologia, seran probablemente los primeros dispositivos
en estar conectados a Internet; mas es importante aclarar que las cuestiones
de seguridad aun no se han resuelto como para poder permitir a cualquier

dispositivo participar en Internet.
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Los productos, no se fabricaran para ser vendidos cuando el cliente los quiera
comprar sino gue se elaboraran cuando el cliente pague, y los servicios se

ofreceran en el momento en que el cliente los necesite.

Cabe esperar que el Comercio Electrénico cambie incluso nuestra forma de ver
la publicidad. ¢ Para qué voy a hacer publicidad de cosas que no se necesitan
en este momento?; del mismo modo que se crearan redes espontaneas,
surgira la publicidad espontanea, que estara disponible para coincidir con las
necesidades del cliente.

Cuanta mas informacion sobre el cliente tengan los comerciantes, con mas
facilidad haran las ofertas apropiadas. La desventaja es que quiza terminemos
perdiendo el control de nuestra privacidad si damos este tipo de informacién a

todo comerciante que se cruce por Internet.

A través de sistemas integrales que ya estan en desarrollo, podra conectarse
con otras empresas en cualquier parte del mundo para comprarle o venderle,

buscando en la enorme red los productos y servicios que mejor se adapten a

sus necesidades.

Los gobiernos de un pais a otro hara todas sus compras vy licitaciones utilizando
la red telematica, e incluso muchos servicios a las empresas, liquidacion de

impuestos, tramites, pagos y cobranzas podran hacerse directamente por el
sistema de Comercio Electrénico.

144



El futuro todavia presenta un panorama muy abierto; como los estandares
estan a punto de desarrollarse, resulta dificil predecir qué deparara el futuro del

Comercio Electronico.
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